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1. Overview
마케팅 자동화(Marketing Automation)가 성공적으로 안착하는 나라의 공통점은?

미국 영국 호주 독일 일본

세계 최대의

마케팅 자동화 시장

B2B 기업들 사이에서

마케팅 자동화가 널리 채택

마케팅 자동화 시장이

급성장하고 있는 국가

제조 및 엔지니어링 분야에서 
B2B 기업 중심의 활용이 높음

보수적인 기업문화 환경에도

마케팅 자동화가 잘 안착되었음

제조업과 서비스업이 발전된 국가


출산율이 낮고 인건비가 높게 책정된 국가


대면, 비대면 혼용 업무 방식을 활용하고 있는 국가

앞으로 대한민국도 지금 보다 더, 
마케팅 자동화 시장이 활성화 될 것입니다.
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B2B 마케팅 담당자가 선호하는 마케팅 전략은 무엇일까?

2. B2B마케팅은 어떻게 흘러가고 있는가?

[자료출처]  Sagefrog Marketing Group (2021년)
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왜, 허브스팟을 사용해야 하는가? ‘지금은 CRM과 고객 데이터의 전성시대’

디지털 마케팅 패러다임의 변화

노출 중심의 마케팅 (Impression) 관계 중심의 마케팅 (Engagement)

검색광고 상위노출 콘텐츠마케팅

네이버

다음

네이버

구글

소셜미디어

유튜브

데이터분석

구글 GA

에이스카운터

이메일마케팅

스티비

뉴스레터

CRM

스프레드시트

채널톡

마케팅자동화

마케팅퍼널

고객데이터

검색광고와 상위노출 전성기 콘텐츠&그로스 마케팅 전성기 CRM 마케팅 전성기 지금

2000~2010년도 2010~2015년도 2015~2020년도 2020년 이후

2. B2B마케팅은 어떻게 흘러가고 있는가?
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영업관리를 위한 소프트웨어(SFA, Sales Force Automation)는 어떻게 진화하고 있는가?

영업관리를 위한 기업 인프라의 변화

개인 조직 내 협업 데이터의 통합

영업사원 개인 PC나, 
모바일에 저장된 고객정보

구글 스프레드 시트나, 
부서내에서 관리된 고객정보

Marketing & Sales

고객데이터와 
마케팅 데이터의 통합

2000년도 2010~2020년도 2020년도~

내부협업 고객정보

CRM 데이터 통합개인이 데이터 관리 협업의 가치

2. B2B마케팅은 어떻게 흘러가고 있는가?
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‘양적인 성장’보다는 ‘양질의 잠재고객(Lead)’의 확보가 더 중요한 시대

Traditional Marketing Account Based Marketing

2. B2B마케팅은 어떻게 흘러가고 있는가?



8

비즈니스 의사결정자의 80%는 유료광고보다 블로그와 기사 등의 콘텐츠에서 정보를 얻고 있습니다. 
제대로된 ‘인바운드 마케팅’은 ‘아웃바운드 마케팅’보다 10배 이상 높은 리드전환의 성과를 얻고 있습니다. 
[자료출처] invespcro ‘How Effective is Inbound Marketing – Statistics and Trends’

IN-BOUND 
MARKETING 

(CRM)

Influencer 
Marketing

SEO

SOCIAL 
MEDIA

Marketing 
Analytics

Content 
Creation

Marketing 
Automation

Landing 
pages

OUT-BOUND 
MARKETING 

(MEDIA)

SMS

TV/RADIO 
ADS

PPC

Tele 
Marketing

Trade 
Show

Display 
ADS

Print 
ADS

2. B2B마케팅은 어떻게 흘러가고 있는가?
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허브스팟(Hubspot)이 추구하는 마케팅은? ‘The Flywheel’

1. 만약 광고를 집행한다면? 
아웃 바운드 마케팅 < 인바운드 마케팅


2. 가장 중요한 고객의 순위는? 
신규고객 < 기존고객 < 충성고객


‘진짜 중요한 고객을 선별해야 하는 작업’ 
리드 스코어링(Lead Scoring)을 어떻게 할 것인가?

2. B2B마케팅은 어떻게 흘러가고 있는가?
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허브스팟을 사용하지 않고 마케팅을 진행할 때 필요한 소프트웨어들

3. 왜 허브스팟을 사용해야 하는가?

CMS Form 이메일 마케팅 및 메시지

BLOG 미디어 통합관리 데이터분석

CRM 마케팅 자동화 및 워크플로우 데이터 시각화
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허브스팟은 지금의 마케팅 트랜드에 맞는 인바운드(In-bound) 마케팅과 영업자동화(SFA, Sales Force Automation) 등 
B2B 마케팅에 꼭 필요한 기능을 담은 솔루션입니다.

영업 관리 및 영업 자동화를 위한 
소프트웨어

데이터 분석 및 마케팅 자동화 
통합관리 솔루션

웹페이지, 랜딩페이지, 블로그 
제작 등을 위한 웹사이트 제작 CS(고객 문의) 및 티켓 관리 

통합관리 솔루션

데이터품질 및 워크플로우 자동화 
타 솔루션과 데이터 연동 간소화

4. 허브스팟 솔루션의 구조
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허브스팟은 글로벌 소프트웨어 리뷰사이트인 ‘캡테라(Capterra)’와 ‘G2’에서 모두 높은 평가를 받고 있습니다.

3. 왜 허브스팟을 사용해야 하는가?

[자료출처] Marketing Automation Software Shortlist, 2022 
https://www.capterra.com/marketing-automation-software/shortlist/

[자료출처] G2 Grid® for Marketing Automation, 2023 
https://www.g2.com/categories/marketing-automation?

utf8=✓&selected_view=grid&segment=all&attributes[1]=1#grid
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허브스팟 마케팅 자동화 솔루션은 잠재고객 생성부터 최종계약까지 각 단계에 맞는 다양한 프로세스를 구축 하실 수 있습니다.

4. 허브스팟 솔루션의 구조

[자료출처] What Is Hubspot and What Can I Do with It? / Simplestrat,2023
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5. 허브스팟에서 효과적으로 사용 할 수 있는 기능들

HubSpot is a CRM Platform.

CRM 플랫폼

고객 식별정보

이메일 히스토리

웹행동 히스토리

쳇봇 대화기록

문자 및 카카오톡

영업기록

고객 리스트 분리

속성 (Property)



15

5. 허브스팟에서 효과적으로 사용 할 수 있는 기능들

HubSpot is a CRM Platform.

CRM 플랫폼

고객 식별정보

이메일 히스토리

웹행동 히스토리

쳇봇 대화기록

문자 및 카카오톡

영업기록

고객 리스트 분리

속성 (Property)
[프로퍼티의 종류] [프로퍼티의 세부항목]
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5. 허브스팟에서 효과적으로 사용 할 수 있는 기능들

HubSpot is a CRM Platform.

CRM 플랫폼

고객 식별정보

이메일 히스토리

웹행동 히스토리

쳇봇 대화기록

문자 및 카카오톡

영업기록

고객 리스트 분리

속성 (Property)
[고객을 식별 할 수 있는 데이터 관리]
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5. 허브스팟에서 효과적으로 사용 할 수 있는 기능들

HubSpot is a CRM Platform.

CRM 플랫폼

고객 식별정보

이메일 히스토리

웹행동 히스토리

쳇봇 대화기록

문자 및 카카오톡

영업기록

고객 리스트 분리

속성 (Property)
[고객과의 이메일 히스토리 관리]
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5. 허브스팟에서 효과적으로 사용 할 수 있는 기능들

HubSpot is a CRM Platform.

CRM 플랫폼

고객 식별정보

이메일 히스토리

웹행동 히스토리

쳇봇 대화기록

문자 및 카카오톡

영업기록

고객 리스트 분리

속성 (Property)
[웹행동 히스토리]
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5. 허브스팟에서 효과적으로 사용 할 수 있는 기능들

HubSpot is a CRM Platform.

CRM 플랫폼

고객 식별정보

이메일 히스토리

웹행동 히스토리

쳇봇 대화기록

문자 및 카카오톡

영업기록

고객 리스트 분리

속성 (Property)
[쳇봇 대화기록]
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5. 허브스팟에서 효과적으로 사용 할 수 있는 기능들

HubSpot is a CRM Platform.

CRM 플랫폼

고객 식별정보

이메일 히스토리

웹행동 히스토리

쳇봇 대화기록

문자 및 카카오톡

영업기록

고객 리스트 분리

속성 (Property)
[견적서 등의 영업기록]
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5. 허브스팟에서 효과적으로 사용 할 수 있는 기능들

HubSpot is a CRM Platform.

CRM 플랫폼

고객 식별정보

이메일 히스토리

웹행동 히스토리

쳇봇 대화기록

문자 및 카카오톡

영업기록

고객 리스트 분리

속성 (Property)
[개인화 마케팅을 위한 고객 리스트 관리]

1. 개인화 마케팅을 위한 별도의 고객 리스트

2. 고객의 중요도에 따른 리스트 분류
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5. 허브스팟에서 효과적으로 사용 할 수 있는 기능들

HubSpot is a CRM Platform.

CRM 플랫폼

고객 식별정보

이메일 히스토리

웹행동 히스토리

쳇봇 대화기록

문자 및 카카오톡

영업기록

고객 리스트 분리

속성 (Property)
[문자 및 카카오톡 등의 메시지 전달]

1. 외부 솔루션 연동을 통한 메시지 발송 
(카카오톡, SMS 등의 문자 메시지)

2. 줌 ‘Zoom’ 등의 다양한 업무툴 연동가능
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5. 허브스팟에서 효과적으로 사용 할 수 있는 기능들

CRM, Platform

랜딩페이지 
및 블로그

이메일 
마케팅

광고 
통합운영

소셜 미디어 
통합 운영설문폼

데이터 
분석

챗봇 마케팅자동화 
(Workflow)

‘허브스팟’을 사용하시면 마케팅과 관련된 다양한 기능들을 통합해서 관리 하실 수 있습니다.
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5. 허브스팟에서 효과적으로 사용 할 수 있는 기능들

CRM, Platform

랜딩페이지 
및 블로그

이메일 
마케팅

광고 
통합운영

소셜 미디어 
통합 운영설문폼

데이터 
분석

챗봇 마케팅자동화 
(Workflow)

허브스팟을 활용하지 않는다면 시장내에 있는 다양한 소프트웨어들을 조합해서 사용해야 하기 때문에 업무의 효율이 떨어집니다.
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6. 허브스팟을 성공적으로 도입하기 위한 도입전략 

- 마케팅 자동화의 도입목적과 전략

업무 생산성 
(Business productivity)

업무 프로세스 
(Worlflow)

업무협업 
(Collaboration)

고객데이터 통합 
(CRM + Date integration)

‘마케팅과 관련된 작업’의 생산성 증가

‘업무 성과측정과 관련된 작업’의 생산성 증가

잠재고객 선별 (Lead Nurturing)

마케팅 자동화 (Marketing Automation)

개인화 마케팅 (Personalization Marketing)

마케팅팀원 vs 마케팅팀 매니저

마케팅부서 vs 영업부서의 업무협업

영업 및 마케팅부서 vs 임원 및 CEO
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6. 허브스팟을 성공적으로 도입하기 위한 도입전략 

- CMS (Content Management System)를 활용한 거점채널 구축 및 콘텐츠 마케팅 (SEO)

성능

난이도

자체구축

CMS 분석자료 (성능/난이도)

1. 허브스팟 자체 도메인 및 호스팅 연동가능

2. 인바운드 마케팅을 위한 SEO 분석가능

3. 허브스팟 CRM 플랫폼과 완전연동 가능

4. 방문자 유입 증진을 위한 인바운드 마케팅 

5. 방문자 유입 증진을 위한 유료광고
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6. 허브스팟을 성공적으로 도입하기 위한 도입전략 

- 잠재고객 관리를 위한 CRM 프로세스 구축

[1단계] 관계 획득 전략 [2단계] 관계 유지 전략 [3단계] 관계 강화 전략

잠재고객 획득

1차 구매유도

이탈고객 재획득

2차 구매유도

로열티 프로그램

개인화 마케팅

교차판매

고객추천

VIP 참여 프로그램

CRM 프로세스 전략

고객 식별데이터

(이름, 전화번호, 회사, 직급 등)

고객 행동 데이터

(페이지 방문, 이메일 열람, 회사소개서 요청)
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6. 허브스팟을 성공적으로 도입하기 위한 도입전략 

- Workflow (특정 조건에 맞는 워크플로우 구현을 통한 업무 자동화)

워크플로우(Workflow) 구현 예시 워크플로우를 통해 구현 할 수 있는 것들

개인화 마케팅 
(personalization marketing)

리드 너처링 
(Lead nurturing)

고객데이터 
(Customer Data)

1. 상담문의 접수 후 고객의 니즈에 따른 리스트 분류

2. 영업기회의 분석에 따른 고객 리스트 분류

3. 특정조건(Trigger)에 따른 개인화 마케팅

영업 
자동화
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6. 허브스팟을 성공적으로 도입하기 위한 도입전략 

- Report
레포트 분석을 통하여 허브스팟 내에서 발행하는 다양한 활동(Activity)들을 분석 할 수 있습니다. 
(고객 트래픽 분석, 고객 행동분석, 영업 실적분석 등 다양한 기능활용 가능)

Traffic Analytics
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7. 허브스팟을 고려하고 있다면?

허브스팟을 도입하고자 하는 고객들을 위한 가이드라인

1. 나에게 필요한 솔루션 찾기 
허브스팟은 마케팅허브, 세일즈허브, CMS허브, 서비스허브 등 총 4가지 솔루션으로 분리되어 있습니다. 
현재 상황에서 어떤 솔루션이 필요한지 명확한 진단이 필요합니다. 

2. 마케팅 허브 도입을 고려하고 있다면? 
마케팅 자동화는 어느정도 마케팅이 원활하게 운영되고 있는 상황에서 도입 했을 때 성과를 얻을 수 있습니다. 
다만, CRM과 같은 고객관리시스템은 마케팅 초기부터 빠르게 도입하는 것이 도움이 됩니다. 

3. 마케팅 자동화는 회사의 기틀을 구축하는 업무입니다. 
마케팅의 기초 업무를 구축하는 일이기 때문에 기획을 하고 시스템을 구축하는데 시간이 많이 소요됩니다. 
또, 마케팅의 상황에 맞게 유연하게 대처해야 하기 때문에 온보딩을 통하여 툴을 조작하는 학습을 병행해야 합니다. 

4. 마케팅 자동화를 통하여 구현하고 싶은 목적이 명확해야 합니다. 
허브스팟은 다양한 기능을 구현 할 수 있는 소프트웨어의 집합체이기 때문에 구현 할 수 있는 기능과 범위가 넓습니다. 
마케팅 자동화를 통하여 궁극적으로 이루고자 하는 목적을 명확히 했을 때 큰 성과를 얻을 수 있습니다.
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Thanks.
마름모연구소 대표강사 / 김보경 (BK, KIM) 

bk@marketingmm.co.kr 
010-2251-6901


